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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
ESTRATÈGIES COMERCIALS D’UN NEGOCI D’ÒPTICA 
 
 
RESUM 
 
Any 2014. El grau en Òptica i Optometria és la segona titulació universitària amb 
més sortida professional de l’Estat, segons dades del Ministeri de l’Interior. Cada 
vegada més, les persones es fixen en els seus ulls ja no tan sols amb un objectiu 
purament visual, sinó també estètic. Avui dia, portar ulleres pot significar, a més 
de veure-hi bé, ser més atractiu, mostrar certes tendències personals, etc. Aquest 
fet ha provocat que el mercat de l’òptica experimenti canvis importants, sorgeixi 
en ell molta competència i, el més importat, que creixi.  
 
Aprofitant l’expansió d’aquest mercat, i degut a la motivació personal d’obrir en 
un futur un negoci propi a la ciutat de Cervera, he cregut oportú realitzar un 
treball que em pugui ajudar i servir com a pauta a seguir en els encerts i les 
equivocacions, quan arribi el moment. 
 
Donada la gran quantitat d’informació necessària per poder confeccionar un bon 
pla de màrqueting sobre una hipotètica òptica a la ciutat de Cervera, m’he vist 
amb la necessitat i el suficient entusiasme com per acabar duent a terme un Pla de 
negoci complet. 
 
En aquest document doncs, hi trobareu un Pla de negoci amb les seves 
corresponents àrees indispensables: presentació de l’empresa, pla de màrqueting, 
pla jurídic, pla operatiu, pla econòmic i financer i per últim, unes conclusions on 
òbviament reflexiono sobre els resultats obtinguts mitjançant l’estudi. 
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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
ESTRATEGIAS COMERCIALES DE UN NEGOCIO DE ÓPTICA 
 
 
RESUMEN 
 
Año 2014. El grado en Óptica y Optometría es la segunda carrera con más 
demanda profesional del Estado, según datos del Ministerio del Interior. Las 
personas se interesan cada vez más por sus ojos, ya no con un objetivo puramente 
visual, sino también estético. Hoy en día llevar gafas puede significar, además de 
ver bien, ser más atractivo, mostrar ciertas tendencias personales, etc. Este hecho 
ha provocado que el mercado de la óptica experimente cambios importantes, que 
aparezca mucha competencia y, el más importante, que crezca. 
 
Aprovechando la expansión del mercado, y debido la motivación personal de 
abrir mi propio negocio en Cervera en un futuro, he creído oportuno realizar un 
trabajo que me pueda servir de ayuda como pauta a seguir en los aciertos y en los 
errores, cuando llegue el momento. 
 
Debido a la gran cuantidad de información necesaria para llevar a cabo un buen 
plan de márquetin sobre una hipotética óptica en la ciudad de Cervera, me he 
visto en la necesidad y con el suficiente entusiasmo para acabar realizando un 
Plan de negocio completo. 
 
En este documento pues, se presenta un Plan de negocio con sus correspondientes 
áreas indispensables; presentación de la empresa, plan de márquetin, plan 
jurídico, plan operativo, plan económico y financiero y, por último, unas 
conclusiones donde reflexiono sobre los resultados obtenidos mediante el estudio. 
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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
COMMERCIAL STRATEGIES OF AN OPTICAL BUSSINESS 
 
 
SUMMARY 
 
2014. Degree in Optics and Optometry is the 2nd most demanded degree 
according to the Home Office. Nowadays, people is increasingly interested in his 
eyes, not just with the visual part as a main objective, also aesthetic. Today, 
wearing glasses could mean being more attractive, show to others personal 
tendencies, etc. This have caused substantial changes in the market, and it have 
facilitated and increasing apparition of competition, and the most important, the 
growth. 
 
Taking advantage of market expansion, and knowing my personal motivation to 
start a business in a future, I found successful to realize an essay that helps me as 
a pattern in the future. 
 
Due to quantity of information needed to carry out a good marketing plan of an 
hypothetical optics business in the city of Cervera, I have had the need and the 
enough enthusiasm to finish doing a complete business plan. 
 
Therefore, this document shows a complete business plan, with all his requisites 
areas: company presentation, marketing plan, legal plan, operative plan, financial 
plan, and to complete, some conclusions to ponder on the results achieved. 
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EXTENDED ABSTRACT 
 
 
Nowadays, new technologies expose the visual system to a high demand from 
childhood.  This favors the development if we don’t exceed in the use. If we 
stress the visual system performing too much in close distances this may cause 
refractive alterations in a near future. 
 
In this point is where the optometrists take part. I am 23 years old and I have been 
working in many Opticians so, this fact has given me the opportunity to see 
different kind of markets, different working ways, definitely, different 
perspectives to contrast. All of these topics made me think about how I could 
improve, that is one of the most important reasons of doing this essay. The fact of 
living in a small town, where everybody knows each other, and the fact of loving 
my job encouraged me thinking about starting a optical business to offer, in a 
very sincerely and professional way, my services and knowledge in this area.  
 
The high level of competitiveness in the current world makes starting a business a 
difficult and a risked decision. Therefore, it is crucial to think about all the factors 
that will be involved in the process. Considering all the elements I have 
elaborated a business plan trying to adjust it as good as I can to the current 
economic situation and taking care about every detail, as much as possible.  
 
The business plan showed in this essay is split into the following parts: company 
presentation, marketing plan, legal plan, operating plan, financial plan and finally 
the conclusions.  Below you can read a small summary of each part. 
 
 
Company presentation 
 
The company’s name will be Òptica93, I chose this name in honor of the world 
champion Marc Marquez, who is from Cervera, and as a tool to attract the 
attention of potential customers. A very important element is the name of the 
company, which has to be easy to remember for our customers and also represent 
the spirit of the company. I think with this name we achieve both things. In my 
town 93 means good character, effort, desire to improve and the most important 
thing, commitment to Cervera. 
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Marketing plan 
 
First of all, the marketing plan starts defining the product that we will have at the 
moment of opening, and the product that we would like to incorporate in a future, 
for example, Orto-k lens cause to fit it is necessary a specific certificate. 
Continuing with the marketing plan, we find the visual exam protocol, the market 
study and the study of our direct competency. 
 In the distribution section, we will see the providers that we will work with, as 
well as the product purchases, the product shop distributions, advertising ways 
that we will use, and others. From de marketing plan we have to highlight the 
SWOT analysis, that gives us a fast and concrete idea about our strengths and 
weaknesses.  
 
 
Legal plan 
 
In the legal plan section, you have de description about the corporate name of the 
company, the procedures of formation and implementation, and the organisms 
that will require documentation. 
To introduce the legal plan you need to know that the corporate name will be 
Òptica93, S.L and its commercial name, Òptica93. After you will be able to read 
the features of a S.L corporation and his internal organization. 
The fiscal obligations are described in the Annex, also like the procedures of 
formation and implementation. 
 
 
The section of licenses and official documentation defines the procedures that 
will be required by specific organizations, Cervera town council, COOOC ( 
Col·legi Oficial d’Òptics Optometristes de Catalunya) and CNOO (Colegio 
Nacional de Ópticos  Optometristas). 
To finish the legal plan, there are the responsibility coverage, the product 
guarantee, and the data protection policy we must comply following the law 
15/1999 of 13 December. 
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Operational plan 
 
The operational plan reflects firstly the Òptica93 business strategy, which aspects 
we will try to emphasize, which things and philosophy of work we will try to 
highlight, as well as the internal company organization, the responsibilities of 
each partner.  
 
We establish an objective with the purpose to accentuate the line between 
commercial and professional Opticians, and make it understandable for the 
people. We will do it giving all the importance to the visual exam and to the 
lenses, and moving the frame to a secondary place, like the accessory that really 
is. 
To contribute with the objective of being professional Opticians it is vital to 
certificate the quality of our product and our services. You can see the certificate 
document that we will give with each prescription of ophthalmic lens. 
 
Financial plan 
 
In the financial plan we aim to analyze the economic viability of the project 
considering all the factors involved, we make an economic forecast of the first 3 
years of the company. Once calculated all the investments we know the value of 
the initial investment. It is about 50.000 €. 
 
Our situation allows us to start the business with an own capital contribution, 
without any credit line. At least, we need to elaborate the provisional Treasury to 
know if we have enough capital to resists the first months or if we will request a 
credit to cope the payments. 
To elaborate provisional results account’s, first we must establish the frequency 
of payment to the providers, to notify the costs in the correct months. 
In the provisional results account’s we can see the inputs and outputs of money 
itemized month by month during the first year (2015) and the final results of the 
next two years. 
 
Having losses the first year would be a normal result, but in our case, we already 
see benefits at the end of the 1
st
 exercises, not many but we use them like an 
indicator of a good financial development. 
The provisional balance sheet accurately reflects the patrimony of the company 
properly valuated in each exercise. To finish the financial plan, the Treasury gives 
us an idea of the shares of the company’s cash flow during the first year. 
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Conclusions 
 
Considering that the aim of this project was to elaborate a business plan to start 
an Optic business in Cervera together with a small market study to know the 
viability. I have tried to adequate the process to the current times and to my own 
possibilities, doing it with maximum efficiency possible. To conclude, the 
financial section reflects the financial viability of the project, with annual profits 
since 1
st
 year. 
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1. Introducció 
 
 1.1 Motivació: 
 
La motivació principal que m’ha dut a realitzar el TFG sobre aquest tema és que, 
donada la meva experiència laboral en varis establiments d’òptica, no vull 
descartar poder tenir un negoci d’òptica propi en el futur, intentant millorar certs 
elements i òbviament utilitzar-ne molts altres que he après. Per poder dur-ho a 
terme és necessari tenir coneixements d’economia i gestió d’empresa. Aquest ha 
estat el motiu principal pel qual he decidit realitzar aquest treball de final de grau, 
per adquirir una mica d’experiència sobre com confeccionar un pla de negoci per 
muntar una òptica, ja que en un futur em pot ser de gran ajuda. 
 
1.2 Objectius: 
 
L’objectiu d’aquest treball és dur a terme un pla de negoci per muntar una òptica 
a la ciutat de Cervera i fer un estudi de mercat per tal de saber si seria rentable, 
tenint en compte la utilització d’un local propi. 
Altres objectius són: voler apropar el lector al sector de l’òptica, adquirir 
coneixements de gestió empresarial i detectar possibles competidors i factors que 
puguin afectar l’empresa. 
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2. Presentació de l’empresa 
 
2.1 Definició i caràcter de l’empresa 
 
 Nom de l’empresa: Òptica93 
 
 Logotip:  
 
 
 
Fig. 1. Logotip de l’empresa 
 
 Tipologia jurídica: La forma jurídica que adoptarem serà la de Societat de 
Responsabilitat Limitada (S.L).  
 
Caràcter de l’empresa:  
Òptica93 tindrà un caràcter jove, modern i atrevit, i així es mostrarà en el seu 
aparador. Apostarem per les noves tendències en ulleres, LC i altres, per 
esdevenir una òptica d’avantguarda en el sector. El tracte cap al client serà cordial 
i l’objectiu principal de cada treballador serà que el pacient/client abandoni 
l’establiment amb la millor solució possible. L’òptica és un negoci que 
progressivament any rere any presenta menys marge i més competència, però 
intentarem donar un servei de qualitat a bon preu que esperem que estigui a 
l’altura de la gent del nostre poble, d’altres indrets i del nom de l’establiment. 
 
 
 
           Òptica 
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2.2 Objectius d’Òptica93 
 
L’objectiu primordial d’Òptica93 és cobrir les necessitats del pacient/client de la 
manera més apropiada i amb la millor relació qualitat/preu.  
Procurarem informar al client de totes les novetats que puguin  millorar la seva 
qualitat de vida, siguin vidres amb altes prestacions, LC més econòmiques o 
ajudes de baixa visió que permetin una regulació d’augments millor, etc. 
 
Donarem servei al públic mitjançant les següents accions: 
 Correcció i millora del rendiment visual tant amb ulleres com amb lents de 
contacte (servei de contactologia). 
 Adaptació i venta d’ajudes per baixa visió. 
 Venta de muntures per a lents oftàlmiques. 
 Venta de productes de neteja i manteniment de lents de contacte. 
 Controls de PIO, DMAE. 
 
2.3 Ubicació 
La ciutat on s’ubicarà l’òptica és Cervera. És una bona localització ja que 
disposem d’un mercat potencial de 10.000 habitants (en augment) i poca 
competència. Només hi ha dues òptiques a la ciutat, les quals estan situades al 
centre i es troben a 67 metres l’una de l’altra (Òptica Cervera i Centre Òptic 
Riera). El nostre negoci el situarem al carrer major, el carrer més antic de la vila, 
que en els últims anys  s’està repoblant de joventut emancipada ja que els lloguers 
dels pisos antics són més baixos. També és un carrer on hi trobem el centre 
logístic de moltes associacions culturals com els “Carranquers” o les 
“Bantokades”, l’Auditori de Cervera, el Museu Marc Márquez, la Casa Duran i 
Sant Pere i el Centre Municipal de Cultura. 
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Fig. 2.  Localització d’Òptica93 i competència  
 
 
Imatge 1. Façana del local 
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2.4 Equipament  
Equip de gabinet Essilor (segona mà): 
 
Imatge 2. Equip de gabinet 
L’equip consta de: 
Foròpter Nidek RT-2100S 
Projector d’optotips Nidek CP-690 
Biomicroscopi SM-2 
Autorefractòmetre / Queratòmetre ARK-710Z 
Caixa de lents de prova 
Preu: 10.000€ 
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Set de retinoscopi de franja + oftalmoscopi 
Preu : 440,7€ 
 
 
Imatge 3. Set de retinoscopi i oftalmoscopi 
 
Frontofocòmetre automàtic LM600P de Nidek 1 
Preu: 1450€  
 
 
 
Imatge 4. Frontofocòmetre automàtic 
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Tonòmetre d’aire Reichert 7 
Preu 3.500€ 
 
Imatge 5. Tonòmetre d’aire Reichert 
 
Dos ordinadors Acer Aspire one  
Preu: 800€  
 
Imatge 6. Ordinador Acer Aspire 
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Biselladora manual INDO  
Preu: 169€ 
 
 
 
 
 
 
 Imatge 7. Biselladora manual d’Indo 
 
 
Escalfador d’aire horitzontal 
Preu: 147€ 
 
Imatge 8. Escalfador d’aire horitzontal 
 
 
Els preus de l’equipament amb IVA inclòs es troben a (l’Annex 1). 
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3. Pla de màrqueting 
 
3.1 Productes i serveis  
Donada la rivalitat que existeix actualment en el mercat i amb la intenció d’oferir 
unes lents de qualitat al preu més ajustat possible, treballarem amb una única 
marca de lents oftàlmiques, INDO. 
Els preus de les lents oftàlmiques no es poden desglossar completament ja que 
depenen de la graduació, utilitat per part del pacient/client i d’ una bona quantitat 
de suplements disponibles. Per aquest motiu, a continuació consten els preus de 
venta de les lents disponibles a la nostra òptica d’una manera aproximada i 
estandarditzada. 
Els preus de compra seran més baixos que els d’altres òptiques ja que nosaltres 
comptarem amb INDO com a únic proveïdor, fet que ens proporcionarà un 
descompte en “rappel”. Conseqüentment, els preus de venta (PVP) seran inferiors 
a d’altres negocis que no tinguin la exclusivitat del proveïdor. 
 
Monofocals orgànics: 
Monofocals orgànics PVP(€) 
1.5 35 
1.6 ESF i 1.6 ASF 50 
1.67 75 
1.67 LAB 89 
1.7 95 
 Taula 1. Monofocals orgànics 
        
Monofocals minerals : 
Monofocals minerals PVP(€) 
1.6 LAB 75 
1.9 LAB 310 
  Taula 2. Monofocals minerals  
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Bifocals: 
Bifocal orgànic PVP(€) 
1.5 133 
 Taula 3. Bifocals orgànics  
Progressius: 
 
Progressius (n=1.6) PVP(€) 
G. Màxima 307 
G. Mitja 215 
G. Bàsica 140 
P. Ocupacional  100 
 Taula 4. Progressius (n=1.6)   
Pel que fa a les lents de contacte, amb el mínim temps possible s’intentarà 
treballar amb totes les següents: 
 
 Lents de contacte d’ús diari: lents de reemplaçament diari, és a dir, 
es poden portar durant el dia (10 hores amb garantia). Es posen a 
l’ull i es llencen un cop es treuen. Estan molt indicades per gent que 
utilitza les lents de contacte de manera esporàdica. Pel que fa a 
materials, tindrem l’hidrogel, amb un preu estimat de 17 euros per 
capsa, i les d’hidrogel de silicona, amb un preu estimat de 27 euros 
per capsa. 
 
 
 Lents de contacte  d’ús freqüent: lents de reemplaçament mensual. 
Són les més utilitzades, es poden dur durant el dia i es treuen per 
dormir. Tenen una duració d’un mes i s’han de netejar cada dia i 
conservar en les condicions correctes per garantir una bona 
comoditat durant tot el període d’ús. Tindran un preu aproximat de 
60 euros cada 6 mesos. 
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 Lents de contacte d’us convencional (anual) : lents semirígides o 
RPG, lents permeables al gas, tenen una major duració i un 
manteniment més senzill que les lents toves, ja que els depòsits 
lipídics i proteics existeixen però no penetren en la malla com en el 
cas de les lents toves.  La seva adaptació està indicada en pacients 
amb poca llàgrima, pacients amb llàgrima d’alt contingut proteic o 
lipídic i també amb usuaris de LC amb tendència a la conjuntivitis. 
Tindran un cost aproximat de 100€. També hi ha lents hidrogel 
anuals però inicialment no les treballarem.  
 
 Lents de contacte d’ús prolongat: lents hidrogel i lents RPG amb 
les quals el client es pot deslliurar de manera ininterrompuda de les 
ulleres durant un període aproximat de 30 dies, ja que es pot dormir 
amb elles. Inicialment no les vendrem degut a que, tot i l’aparició de 
nous materials, l’adaptació és bastant complexa i pot comportar riscs 
pel pacient en quan a oxigenació de còrnia. 
 
 
Pel que fa a muntures i al seu preu, el paper principal el juga la marca.  Per tant, 
les diferenciem en: 
Marca: preu aproximat entre 70 € i 170 €. 
Marca blanca: preu aproximat entre 50€ i 85€. 
Ulleres juvenils: preu aproximat de 50€. 
 
-Pel que fa a la ullera de sol, no diferenciem igual que en el cas de les ulleres de 
graduat ja que totes seran de marca. Així doncs, per captar més l’atenció del 
client, tindrem només muntures de marca però amb un ventall de preus molt més 
ampli, des de 55€ fins a 270€ aproximadament. 
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Productes de baixa visió:  
Ulleres pel control de l’enlluernament i l’augment del contrast des de 60€ 
Lupes amb suport des de 40€  
Lupes manuals des de 20€ 
Lupes de butxaca 10€ 
Làmpada led amb lupa des de 65€ 
 
Dispositius de neteja: 
Optifree PureMoist 300mL : 11€ 
Marca blanca 300mL:  7€ 
Renu fly-pack 2x60mL : 8€ 
Pastilles enzimàtiques Confort Definity: 5€ 
Eyedrops 10mL : 7€ 
 
Accessoris:  
Cordons varis colors: 2€ 
Esprais netejadors sense alcohol : 3€ 
Estoig per lentilles: 2.5€ 
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Examen visual 
El servei més important que donarem al públic i que ens permetrà vendre ulleres, 
LC, i altres serà l’examen visual i constarà de les següents proves rutinàries: 
 
1- Mesura de la pressió intraocular 
2- Anàlisi del pol anterior. 
3- Refracció mitjançant auto refractòmetre /queratòmetre 
4- Graduació objectiva  Retinoscòpia Examen 
5- Graduació subjectiva  Subjectiu  estàndard  
6- CT amb i sense correcció  
 
Als pacients/clients amb 50 o més anys també se’ls realitzarà la prova de la 
reixeta d’Amsler i una oftalmoscòpia. 
A les noies i nois se’ls realitzarà el test del color i esteriòpsis. 
Serveis que englobarem amb l’examen visual: 
 
 Correcció i millora del rendiment visual tan amb ulleres com amb lents de 
contacte, Orto-K (servei de contactologia) 
 
 Adaptació i venta d’ajudes per baixa visió. 
 
 
 Venta de muntures per a lents oftàlmiques. 
 
 Venta de productes de neteja i manteniment de lents de contacte. 
 
 
 Venta de productes d’estètica facial hipoalergènics.  
 
 Controls de PIO, DMA. 
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3.2 Estudi de mercat 
Òptica93 estarà situat al Carrer Major número 85 de Cervera. És un carrer que 
data de fa segles i té una densitat de veïns molt important i de totes les edats, fet 
que afavoreix al negoci. Un altre punt important és que és només per vianants i 
que és el carrer que connecta el casc antic, on s’hi troba l’Ajuntament de Cervera, 
amb la part moderna de la ciutat. Tot això fa que sigui un carrer amb trànsit 
constant de gent.  
El fet que la competència quedi tan lluny de nosaltres, sumat a una millora de 
preus important, un exquisit tracte cap al pacient/client i la coneixença que tenim 
els socis cap a gran part de la població i col·lectius ens hauria de donar una 
oportunitat en el mercat. 
El Carrer Major també és on moltes institucions importants a Cervera tenen el seu 
centre logístic i també on hi trobem l’Auditori de la ciutat, recinte en el que s’hi 
celebren concerts i exposicions. A més, a 20 metres del nostre local, hi ha una 
residència de gent gran, per tant es pot dir que disposem d’una bona localització. 
A part del públic local que acabem d’esmentar, durant les vàries concentracions 
de motociclistes que es celebren a la ciutat en honor al campió de motociclisme 
Marc Márquez, esperem atraure un nombre important de públic extern degut al 
nostre nom “Òptica93”. L’estratègia serà aplicar un descompte del 20%-30% en 
un grup de muntures tan de vista com de sol als motociclistes que portin algun 
adhesiu referent al 93. 
De manera especial, donada la meva passió personal pel billar i el fet de que 
Cervera sigui una de les capitals mundials en aquest esport, tindran un descompte 
especial en progressius de la més alta gama aquells que acreditin ser socis 
d’alguna secció de billar d’Espanya. 
 
Enquesta a la població (Annex 2): 
 
- Hem realitzat una enquesta molt senzilla a 100 persones per tal 
d’assabentar-nos si els pacients potencials valoren més l’estètica que la 
marca, ja que la idea és poder anar suprimint els grans proveïdors i tenir 
tracte només amb proveïdors més petits en un futur. També ens ha servit 
per donar-nos una idea de la afluència de públic que tindria l’òptica, i 
quants dies el client troba normal que tardi tot el procés des de que 
compren la ullera fins que la recullen, entre d’altres. 
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*Per entendre millor i poder contrastar els resultats de l’enquesta cal saber 
que van fer l’enquesta; 67 usuaris d’ullera graduada, 75 usuaris d’ullera de 
sol i 45 usuaris de lents de contacte. 
Com a resposta a les preguntes més representatives formulades mitjançant  
l’enquesta trobem que la majoria de gent respon: 
- A la pregunta 2, sobre LC  de les 45 persones que van marcar que 
n’havien utilitzat, 14 persones van contestar que no les utilitzen perquè mai 
li van acabar d’anar bé. 
 
- A la pregunta 3, sobre que és el que més valoren en una ullera  73 de les 
100 persones enquestades van marcar comoditat i disseny, preferiblement a 
la marca. 
 
- A la pregunta 4, sobre si els hi agradaria que nous comerços s’establissin al 
carrer major de Cervera  La resposta de 85 vianants és sí, a la gent li 
agradaria  que nous comerços obrissin al carrer major. 
 
- A la pregunta 5, sobre la durada del procés des de comprar l’ullera fins a 
obtenir-la  68 persones van escriure de 5 a 10 dies. 
 
- A la pregunta 6, sobre el que més valoren en una òptica 61 persones van 
marcar la professionalitat i bon tracte enfront a 23, que només van marcar 
el preu. 
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3.3 Estudi de la competència directa 
 
La competència més directa que tindrem, és a dir, la que creiem que és la més 
important i la que més ens pot servir per guanyar clients, és el sector òptic a 
Cervera.  Així doncs, la competència més directa seran les dues Òptiques que hi 
ha a Cervera; Òptica Cervera i Centre Òptic Riera. Ambdues es reparteixen el 
mercat de l’ òptica de la ciutat des de fa més d’una dècada. 
 
Òptica Cervera 
És una òptica situada al Carrer Victòria número 7 de Cervera. És un local petit i 
pertany al grup d’òptiques Cervera-Calaf, que com el seu nom indica esta format 
per dues òptiques.  
 
Producte 
Les millors promocions que tenen són vidres progressius des de 199€ la parella, 
amb la muntura per separat. 
Pel que fa a monofocals, tenen una promoció en la que inclouen vidres d’1.5 amb 
antireflectant més muntura per 99 euros. 
Per últim, les ulleres de sol de la marca Ray-Ban estan rebaixades fins a 85€. 
 
Servei 
El seu servei optomètric és bo, però no disposa d’ alguns aparells dels quals 
nosaltres si disposem, com és el tonòmetre d’aire o l’oftalmoscopi. 
Disposen de servei d’audiopròtesis, punt molt a favor per ells i una bona font 
d’ingressos. 
Conclusió: a nivell de promocions i equipament nosaltres estarem un punt per 
davant i oferirem millors preus i més informació al pacient/client degut a que 
tenim més material. L’Òptica Cervera està un punt per davant en audiopròtesis i 
ara per ara no podem competir en aquest sector donat que cap dels dos socis 
tenim formació en aquest àmbit. 
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Centre òptica Riera 
És una òptica situada a l’Avinguda Catalunya número 35 de Cervera. És una mica 
més gran que l’anterior. Té un bon aparador, millor que el de la seva competidora 
actual. Pel que fa a la il·luminació, aquesta és molt freda i fluixa, aspecte que no 
afavoreix molt el consum per part del pacient/client. 
 
Producte 
Actualment no tenen promocions anunciades a l’aparador. Tot i així sabem que la 
millor promoció que tenen és muntura més vidres monofocals 1.5 amb 
antireflectant per 79€. També sabem però, que les muntures són de temporades 
anteriors i actualment divergeixen una mica de les tendències i estils que es 
porten.  
En quan a progressius, tenen vidres 1.5 de gama bàsica més muntura des de 230€, 
i el citat en el paràgraf anterior sobre les muntures es manté en aquesta promoció, 
suposant que amb l’objectiu de vendre els vidres de la promoció però intentant 
incrementar el preu de l’encàrrec mitjançant la venta d’una muntura fora de 
promoció. 
Per últim, la ullera de sol al preu més assequible és la de la marca NorthWeek que 
està a la venta per 40 euros. 
 
 
Servei 
El servei optomètric és bo, com ja he dit també de l’Òptica Cervera. Si més no, 
tampoc disposen de certs aparells dels quals nosaltres si que disposarem, com és 
el cas, a l’igual que la seva competidora, del tonòmetre d’aire, oftalmoscopi, ni 
tampoc retinoscopi en el cas del Centre Òptic Riera. 
El Centre òptic Riera no disposa de servei d’audiopròtesis. 
Conclusió: a nivell de promocions i equipament Òptica93 se situarà un punt per 
davant. La relació preu/qualitat, gràcies a la exclusivitat que ens proporcionarà 
treballar amb un únic proveïdor, serà millor que la de la competència, ja que 
aquesta treballa amb varis proveïdors. Clínicament, nosaltres podrem donar més 
al client degut a la major inversió en equipament.  
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3.4 Distribució 
Pel que fa a les ulleres, degut al monopoli format per uns pocs distribuïdors, ens 
veiem obligats a treballar amb Luxottica i Safilo, els dos proveïdors més 
importants a nivell mundial actualment. També treballarem amb altres 
distribuïdors com  Bioeyes, Allison, Dicogaf  per poder oferir una mica de 
varietat en relació a formes, materials i colors. 
 
 
Imatge 9. Muntura Bioeyes 
 
 
 
Imatge 10. Muntura Opposit 
 
 
Imatge 11 . Muntura Rocker  
 31 
 
 
Ciba Visión, Bausch&Lomb i CooperVision seran els nostres distribuïdors de 
lents de Contacte i solucions de manteniment. Creiem que treballant juntament 
amb aquestes cases podrem cobrir de manera satisfactòria l’adaptació de les lents 
de contacte en la gran majoria de casos. 
Pel que fa a les lents oftàlmiques, només treballarem amb un proveïdor, INDO. 
 
Compra de material; 
Ulleres: 
La compra d’ulleres s’efectuarà  de manera quadrimestral aprofitant les estacions 
de l’any, per tenir sempre un aparador d’acord amb la climatologia i el color de 
l’estació en què ens trobem. Els mesos de compra seran: març, juny, setembre i 
desembre.  
 
Lents de contacte i lents oftàlmiques: 
La compra de lents de contacte i lents oftàlmiques serà diària, en concordança 
amb els encàrrecs que es duguin a terme. Serà una compra via Internet. Les lents 
oftàlmiques, mitjançat l’eina INDONET del nostre proveïdor de lents INDO, i les 
lents de contacte mitjançant les respectives pàgines de compra dels diferents 
distribuïdors. 
 
Distribució del producte dins l’establiment 
Inicialment hi haurà 15 expositors de 10 ulleres dins l’òptica i 25 ulleres més 
repartides entre aparadors i calaixos. Les LC estaran en un dels prestatges 
modulars dels que disposem així com algun líquid. El total de líquids restant es 
repartirà entre el taller  i els calaixos de la botiga. Per últim, els accessoris els 
trobarem entre el mostrador i les taules de venta.  
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3.5 Promoció i publicitat 
 
Dos mesos abans d’obrir el negoci és necessari iniciar una campanya publicitària 
per donar-nos a conèixer i captar l’atenció del públic. 
 
Les vies publicitàries que utilitzarem seran: 
 Radio: ens posarem en contacte amb la radio de la comarca perquè 
anunciïn l’obertura del nou negoci d’òptica a Cervera. 
 Tríptics: els tríptics, per començar, es repartiran durant 3 mesos, dos mesos 
abans de la obertura i un mes després. En ells hi haurà una breu explicació 
de l’ideal de l’òptica, fotografies, les promocions d’obertura i el mateix 
tríptic servirà com a descompte del 35% en ullera de sol. Un cop passats els 
3 primers mesos continuarem promocionar-nos per aquesta via i ho farem 
en les dos rebaixes anuals de Gener i Agost. 
 Premsa comarcal: posarem la notícia referent a la obertura que tindrà lloc el 
dia 1 de Juny. 
 
Els preus que s’anunciaran en la publicitat anterior seran amb molt descompte, 
òbviament un cop el negoci estigui en marxa aquests descomptes es mantindran 
durant un període de 2 mesos i desprès canviaran. 
 
Els descomptes inicials no son més que una eina per captar clients; evidentment 
intentarem sempre fer descomptes i tenir preus competitius, però durant el 
començament del negoci no mirarem el benefici, que és important, sinó el volum 
de venta i el nombre de clients que podem guanyar per posteriorment fidelitzar-
los.  
Els descomptes promocionals que s’aplicaran el primers dos mesos, fins el dia 1 
d’agost, com a eina per captar clients, estan definits en la taula següent: 
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Categoria Promoció 
Ulleres graduades Ullera monofocal des de 75€ 
Ullera progressiva G.mitja des de 
260€ 
Ulleres de sol Descompte del 30% en qualsevol 
ullera de sol 
Lents de contacte Per cada capsa de LC la següent a 
meitat de preu. 
Taula 5 . Promocions d’obertura 
 
Categoria Promoció 
Ulleres graduades Ullera monofocal de marca des de 
140€ 
Ullera progressiva de marca + 
G.bàsica des de 220€ 
Ulleres de sol Descompte de fins el 20% en 
qualsevol ullera de sol 
Lents de contacte Per cada 3 mesos de LC el 4rt mes 
gratuït 
Taula 6. Promocions fixes 
 
Requisits generals de les promocions: 
Ullera mono focal La promoció és valida per qualsevol muntura no superior a 
90€ i amb vidres 1.5AR. 
Ullera progressiva La promoció és valida per qualsevol muntura no superior a 
100€ i amb el progressiu de gama mitja d’índex 1.5. 
*Les lents oftàlmiques que entraran en promoció tindran un rang de 
potència de +/-5D esfèriques i +/-2D de cilindre. 
*Les muntures que entraran en promoció seran les que hi hagi en estoc a la 
botiga en aquell període; no serà possible demanar una muntura al fabricant 
i que entri en promoció. 
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Ullera de sol La promoció és vàlida per qualsevol ullera de sol que estigui en la 
botiga. Si es vol graduar els vidres, el descompte en la muntura es conserva. 
Lents de contacte La promoció és vàlida en lentilles diàries i mensuals 
esfèriques hidrogel i hidrogel-silicona que estiguin el l’estoc de la botiga. 
 
Descomptes fixes anuals 
Apart dels descomptes d’obertura i les promocions d’obertura i anuals, durant 
l’any podrem realitzar descomptes de fins el 25% de l’import total en funció de la 
persona. Si pertany a alguna associació de Cervera, família nombrosa, 
monoparental o altres. També es podrà efectuar un descompte de fins al 25% de 
l’import total com a eina per tancar la venta. 
 
3.6 Previsió de ventes 
La previsió mitjana anual de venta és de 1080 ulleres de graduat (3 diàries 
aproximadament), 200 caixes de lents de contacte i 150 solucions de 
manteniment. En total son 1430 articles que preveiem vendre. 
Hem de tenir en compte que Cervera és una ciutat de tan sols 10.000 habitants i 
crec que una previsió de venta que preveu aproximadament que el 10% de la 
població vindrà a comprar és una previsió realista, partint des del punt de vista de 
que es tracta d’un negoci completament nou. 
 
3.7 Anàlisis DAFO 
La matriu DAFO ens servirà per, de manera esquemàtica, presentar les 
conclusions de l’anàlisi de situació de l’empresa permetent-nos conèixer 4 
conceptes, dos interns de la pròpia empresa (debilitats i fortaleses) i dos més 
d’externs, (oportunitats i amenaces). 
Factors externs 
Oportunitats  factors externs a la empresa (no controlables) que poden afavorir 
el compliment de l’empresa. 
Exemples: obertura de nous mercats, tancament d’empreses competidores, nous 
estils de vida més favorables al consum del producte, etc. 
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Amenaces  factors externs a l’empresa que poden perjudicar el compliment 
dels objectius de l’empresa. 
Exemples: elevada intensitat competitiva, aparició de noves empreses 
competidores, mancança de subministrament de material, etc. 
 
Factors interns 
Fortaleses factors interns de l’empresa (controlables) que poden afavorir el 
compliment de l’empresa. 
Debilitatsfactors interns de l’empresa que poden perjudicar el compliment dels 
objectius de l’empresa. 
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Matriu DAFO 
F
ac
to
rs
 Valoració Positiva Negativa 
In
te
rn
s 
Fortaleses 
 Tancament d’una òptica 
fa menys d’un any 
 Disminució de l’atur 
gràcies a l’expansió de 
grans empreses  
 Relació qualitat/preu 
millor que la 
competència 
 La localització del 
negoci en un barri en 
auge 
Debilitats 
 No tenim clientela establerta 
 Una altra òptica a Cervera 
 La desconfiança de la població cap 
a negocis nous 
E
x
te
rn
s 
Oportunitats 
 Dos socis molt joves 
però amb experiència en 
el sector 
 Els dos socis som del 
poble i formem part 
d’associacions d’aquest 
 Som amics de gran part 
de la joventut de 
Cervera 
 Serem trencadors en 
quan a disseny 
 Apostarem per qualitat i 
disseny abans que per 
marques 
 
Amenaces 
 Avenços en cirurgia refractiva 
 Errors als primer encàrrecs en UG 
 Incomoditats amb les nostres LC 
Taula 7. Anàlisi DAFO 
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4. Pla jurídic formal 
 
En el pla jurídic formal s’hi descriu la denominació social que adoptarà 
l’empresa, els tràmits de constitució i posada en marxa  i la descripció dels 
organismes als quals ens haurem que dirigir. 
 
4.1 Forma jurídica 
La denominació social serà Òptica93, S.L. i el seu nom comercial serà Òptica93. 
El tipus d’empresa que volem constituir està condicionada per: 
1. El nombre d’inversors 
2. El capital per iniciar l’activitat 
3. El tipus d’activitat de l’empresa 
4. Els aspectes fiscals  
5. La limitació de responsabilitat enfront a tercers 
6. Les avantatges i inconvenients de cada una de les formes legals 
La forma jurídica triada per aquesta empresa serà la Societat de Responsabilitat 
Limitada (S.L).  
Per tant, serà una societat de naturalesa mercantil de la qual el seu capital inicial, 
no inferior a 3.005,06 euros, es divideix en participacions socials indivisibles i 
acumulables. 
 
Característiques: 
 Els socis no responen personalment dels deutes socials sinó que respon el 
capital de la societat. 
 Existència d’un capital fundacional no inferior a 3.005,06 euros (es pot 
aportar amb bens o bé amb drets susceptibles de valoració econòmica). 
 Es constitueix amb un mínim d’un soci, denominant-se societat 
unipersonal. No s’estableix un nombre màxim de socis. 
 Tributa per l’ impost de Societats al 25%-30%. 
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Organització: 
La S.L està formada per dons òrgans socials: 
 La junta general: òrgan deliberant, al que li correspon adoptar les decisions 
fonamentals que afecten a les bases constitucionals de la societat. 
 L’òrgan d’administració: de caràcter executiu, el qual té la competència de 
la celebració d’actes i contractes a través dels que es realitza l’objecte 
social. 
 
4.2 Obligacions fiscals pròpies de l’activitat  
A l’haver adoptat la forma jurídica de Societat Limitada, el règim fiscal de l’Estat 
ens obliga a pagar l’Iva i l’Impost de societats. 
-A continuació tenim l’esquema de les obligacions fiscals que s’han d’assolir per 
tal de poder constituir i posar en marxa l’empresa amb forma jurídica de Societat 
Limitada. Explicació detallada de cada pas a (l’Annex 3) 
 
Fig. 3. Via a seguir per constituir i posar en marxa una Societat Limitada  
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4.3 Permisos, llicències i documentació oficial 
 
A més dels tràmits de caràcter general necessaris per constituir i posar en marxa 
el negoci, posteriorment també necessitem un conjunt de tràmits de caràcter més 
específic per tal de poder iniciar l’activitat. 
La documentació anirà dirigida de forma específica a: l’Ajuntament de Cervera, 
al Col·legi d’òptics i optometristes de Catalunya i a la Conselleria de Sanitat de la 
Generalitat de Catalunya. 
L’Ajuntament de Cervera sol·licitarà: 
- Permís d’obres: és un permís requerit per l’administració local que 
permet la realització de qualsevol tipus de construcció. La seva finalitat 
és comprovar i corroborar l’adequació de la sol·licitud de llicència amb 
els paràmetres establerts segons la normativa urbanística municipal. 
 
- Llicència d’obertura: és el document que acredita que el local compleix 
amb les condicions de habitabilitat i ús adequades per dur a terme 
l’activitat econòmica a la que es destinarà, sense causar molèsties a 
tercers.  
 
El Col·legi d’Òptics i Optometristes de Catalunya sol·licitarà: 
Segons el Reial Decret 14/2003, del 13 de febrer capítol III (Documentació dels 
requisits d’un establiment d’Òptica) la Conselleria de Sanitat sol·licitarà: 
1. Autoritzacions necessàries pel desenvolupament de l’activitat. 
2. Organització de l’establiment i organigrama del personal. 
3. Titulació i funcions del responsable tècnic i de la resta de personal. 
4. Relació d’equipament i utillatge identificats amb número de sèrie, 
fabricant i data de compra. 
5. Registre de prescripcions òptiques 
6. Procediments normalitzats de treball (PNT) 
7. Declaració d’activitats desenvolupades a l’establiment 
8. Contractes de muntatge extern, en cas de realitzar-se. 
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La Conselleria de Sanitat de la Generalitat de Catalunya sol·licitarà: 
1. Definicions i funcions 
2. Titularitat i recursos humans 
3. Obligacions de la persona titular d'un establiment d'òptica 
4. Requisits de les instal·lacions i de l'equipament 
5. Registres d'activitat i de manteniment 
6. Autorització administrativa d'obertura i funcionament i inscripció al 
Registre de centres, serveis i establiments sanitaris. 
 
4.4 Cobertura de responsabilitats 
- Responsabilitat civil de l’optometrista: és la responsabilitat que recau 
sobre l’optometrista de reparar el mal causat a una persona sigui en 
naturalesa o bé per un equivalent monetari. La cobreix el CNOO. 
- Assegurança del local: cobreix incendi, robatori i mal que pugui patir un 
client dins l’establiment. A més inclou una assegurança de la façana 
contra pintades i/o altres formes de fer-la malbé. El preu es de 800€ 
anuals. 
 
4.5 Garanties dels productes/serveis 
Muntures: les muntures tindran dos anys de garantia per defecte de fabricació, no 
es podran canviar ni en cas de trencament ni en cas de gustos del client. 
Ulleres de sol:  els clients disposaran de 14 dies naturals un cop efectuada la 
compra per retornar la ullera o canviar-la. Les ulleres de sol també tindran dos 
anys de garantia per defecte de fabricació. 
Lents de contacte: tenen una garantia per defecte de fabricació de 6 mesos. 
Adaptació a la graduació (LC o ulleres graduades): tant sobre les lents de contacte 
com  sobre les lents oftàlmiques, s’hi aplicarà una garantia de dos mesos en cas 
de que el client no s’hi adapti, podent variar la graduació i canviant-li les lents de 
forma gratuïta. 
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4.6 Protecció de dades 
De manera estricta Òptica93 complirà amb el que disposa la Llei orgànica 
15/1999 de 13 desembre, referent a la protecció de dades de caràcter personal i la 
seva normativa de desplegament, fent intransferibles les dades dels nostres clients 
sense el seu consentiment i firma. 
 
5. Pla operatiu 
En aquest apartat s’hi descriu l’estratègia empresarial, és a dir, en quin aspectes 
intentarà destacar Òptica93 més enllà del preu. També s’hi descriu el paper de 
cada soci dins de l’empresa, indicant quines responsabilitat tindrà com a 
treballador. 
 
5.1 Estratègia empresarial 
Òptica93  vol marcar la diferència entre òptica professional i òptica comercial. 
Intentarem dur-ho a terme donant la importància que es mereix a l’examen visual 
i òbviament ens haurem d’adequar a cada pacient/client per no practicar una 
bateria de proves innecessària. 
El fet de dedicar-li més temps a l’examen visual ens permetrà donar més 
informació al pacient/client  i que aquest percebi la importància que tenen els seus 
ulls per nosaltres. Així, el boca a boca, esperem que ens ajudi a difondre la idea 
d’ “òptica professional”. 
Un cop haguem de prescriure i vendre una ullera, li donarem una importància 
majoritària als vidres,  i una secundària a la muntura, ja que la muntura és només i 
en definitiva una subjecció de les lents oftàlmiques, que són les que realment 
intervenen en el procés visual. Amb l’argument dels vidres intentarem 
diferenciar-nos de la competència ja que de manera ben explicada defensarem el 
fet de “ en la ignorància hi ha el negoci”. 
No es pot parlar de qualitat sense tenir una certificació que l’acrediti, per això, i 
com a defensors de la salut visual, Òptica93 donarà un certificat de qualitat amb 
cada encàrrec d’ulleres graduades, per tal de que el pacient conegui  des d’un bon 
principi el que du davant dels ulls.  
Certificat de compra a (l’Annex 4). 
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El fet de focalitzar-nos més en els ulls del pacients, els preus atractius i el nivell 
de qualitat de les marques amb les que treballarem, esperem que sigui suficient 
per guanyar clients i al mateix temps satisfer-los i que vegin en nosaltres una 
marca de qualitat i bon servei que destaqui per damunt de la competència. 
 
5.2 Organització de l’empresa 
 
Els responsables i treballadors d’Òptica93 serem els propis socis, ja que els dos 
som graduats en òptica i optometria. 
Cadascun dels dos atendrà clients de manera independent, és a dir, podrem 
atendre a 2 clients simultàniament com a màxim. Si el soci 1 rep un client, estarà 
amb ell durant tot el procés i s’intentarà que si hi ha un encàrrec final, aquest 
sigui entregat pel soci 1. 
La direcció i presa de decisions serà conjunta com és obvi, les discrepàncies es 
discutiran intentant arribar a la millor solució per la societat i en cas de 
discrepància la potestat de decidir recaurà sobre del soci majoritari. 
Entre els dos socis diferenciarem entre: 
Comercial: la part comercial la durà preferentment el soci que més experiència 
tingui en aquest àmbit, és a dir el soci 2. Serà l’encarregat de parlar amb els 
proveïdors a l’hora de demanar recanvis, muntures, lents i també a l’hora 
d’intentar arribar a nous acords comercials. 
Gestió interna: la gestió interna la durà a terme preferentment el soci 1, qui serà 
l’encarregat de tenir actualitzats els registres de vendes i la situació econòmica. 
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6. Pla econòmic i financer 
En aquest apartat es pretén analitzar la viabilitat econòmica i financera del nostre 
projecte per saber si serà rentable. 
El pla econòmic i financer ens permetrà a més de determinar la rendibilitat, 
analitzar si el negoci compleix amb les condicions de rendibilitat, solvència i 
liquiditat necessàries per la supervivència del negoci a llarg termini. 
 
6.1 Pla d’inversió i finançament 
És el punt on es desglossa la decisió sobre en què invertir, i on es detalla el 
propòsit que es donarà als fons  financers per obtenir una sèrie de recursos 
necessaris pel desenvolupament del negoci. 
 
 Inversions en actius no corrents 
Les inversions en actius no corrents són aquelles que corresponen a invertir en 
bens i drets que no són convertits en efectiu per l’empresa en un any i romanen 
amb ella durant més d’un exercici. 
Actius no corrents=inversió a llarg termini. 
Instal·lacions 
Optem per un local de propietat, amb aire condicionat i bona il·luminació, de 
forma que no farà falta una inversió important el reformes.  
La distribució del local serà la següent; 
Zona de venta al públic: tindrà una superfície aproximada de 60m
2
. Aquesta zona 
es on s’atendran els clients, on hi haurà productes exposats i on es realitzaran les 
ventes. 
Gabinet: tindrà una superfície de 20m
2
 i estarà dins de la zona de venta separat 
per dues parets de vidre amb vinil, per tal de mantenir la privacitat a l’interior. 
També serà la zona de contactologia. 
Taller: tindrà una superfície de 10m
2
, hi trobarem la biseladora manual i els 
prestatges per totes les eines i elements per muntar i reparar ulleres. 
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Lavabo: tindrà una superfície de 5m
2
, per clients i treballadors. 
Per que el local sigui apte i atractiu pels clients faran falta una sèrie de reformes 
com separar el gabinet de la zona de venta, ròtol, il·luminació, pintura, llicència 
d’obra o els costos del projecte. 
Els costos pujaran aproximadament fins als 12.000€ 
Mobiliari 
El mobiliari ens ha de proporcionar la màxima funcionalitat possible i a la vegada 
a d’aportar caràcter i modernisme, ja que es una empresa formada per joves i en 
un mercat renovat. 
El mobiliari necessari es el següent: 
Mobiliari per la zona de venta: estarà format pel mostrador, els 15 expositors  de 
10 ulleres, dos taules de venta amb 3 cadires cadascuna. Acompanyarem la zona 
de venta amb algun moble de caixonera on hi aniran els encàrrecs pendents 
d’avisar, els encàrrecs amb vidres pendents d’arribar, etc. 
Mobiliari per la zona de gabinet: estarà format per la cadira del pacient 
(incorporat en la maquinaria de gabinet adquirida), una cadira mòbil per 
l’optometrista, una per l’acompanyant i una petita taula.  
Mobiliari per la zona de taller: Estarà formada per un banc de treball, un prestatge 
modular i un tamboret.  
El cost d’aquest mobiliari serà aproximadament de 6000€ 
Equipament òptic  
Gabinet; 
 Equip de gabinet Essilor (segona mà): 10.000€ 
- Foròpter Nidek RT-2100S 
- Projector d’optotips Nidek CP-690 
- Biomicroscopi SM-2 
- Autorefractòmetre / Queratòmetre ARK-710Z 
- Caixa de lents de prova 
-  
 Set de retinoscòpi de franja + oftalmoscòpi: 440.70€ 
 Frontofocòmetre automàtic LM600P de Nidek 1: 1.450€ 
 Tonòmetre d’aire Reichert 7: 3.50 
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Taller: 
Tracer   el proveïdor preferent ens la cedeix a cost 0€ 
Biselladora manual  169€ 
Ventilet  142€ 
Banc de treball equipat en òptica  799€ 
Equip informàtic 
Els elements informàtics necessaris pel nostre establiment seran els següent: 
- TPV format per un ordenador, calaix portamonedes y impressora de tiquets 
i factures, té un preu de 750€. 
- Dos ordenadors Acer Aspire One per les dues taules de venta, tot té un preu 
de 800€. 
- Impressora addicional amb un preu de 70€ 
 
 Immobilitzat intangible 
Son inversions de caràcter estable per part de l’empresa i que son susceptibles 
de tenir valor econòmic. 
- Programa informàtic de gestió i administració d’establiment d’òptica 
Vivaldi: 1200€ 
- Microsoft Office: de propietat. 
- NOD32: de propietat. 
 
 Costos de personal 
 
Els dos socis cobrarem el mateix mensualment, de manera anual ens 
repartirem els beneficis de l’empresa en funció del % del capital aportat. 
 
 La nòmina mensual de cadascun dels socis serà de 1.250€ + 33% de S.S =  
1662,5€ 
 
 
 
 
 
 
 46 
 
 Estoc inicial i material de consum 
 
Estoc inicial i altres Quantitat IVA Total + IVA 
Compra de ulleres de sol 
(IVA=18%) 
3.600 648 4248 
Compra de muntures de 
graduat (IVA=8%) 
5.600 448 6008 
Solucions de 
manteniment, accessoris, 
i altres (IVA=0.08) 
2.000 160 2160 
Material d’oficina 
(IVA=18%) 
500 90 590 
Total 11.700 1.346 13.006€ 
 
Taula 8. Estoc  inicial i consumibles 
 
6.2 Inversió inicial  
PLA D’INVERSIÓ Cost (€) 
Reformes del local 12.000 
IMMOBILITZAT MATERIAL 37.126 
Mobiliari 6.000 
Equipament 16.500 
Estoc inicial i consumibles 13.006 
Equip informàtic 1.620 
IMMOBILITZAT INTANGIBLE 1.200 
Aplicacions informàtiques 1200 
Inversió total 50.323€ 
Taula 9. Pla d’inversió 
 
6.3 Aportació del capital inicial // Finançament  
La inversió inicial necessària és de 50.323€, acordem entre els dos socis aportar 
70.000€. 
 Soci 1 (60%)  42.000€ 
Els 70.000€ inicials es reparteixen en  
 Soci 2 (40%)  28.000€ 
Els 19.677€ sobrants figuraran com saldo inicial de caixa. Pla de tresoreria 
(Annex ). 
 47 
 
6.4 Sistema de cobrament a clients 
Condicions  el client haurà de deixar obligatòriament una paga i senyal mínima 
del 30% de l’import total per iniciar l’encàrrec, el 70% s’abonarà el dia que 
aquest es retiri definitivament. 
El pagament es podrà efectuar en efectiu o targeta de crèdit, no s’acceptarà cap 
altra forma de pagament. 
 
 
6.5 Sistema de pagament a proveïdors 
Muntures 
Luxottica i Safilo ens obliguen a pagar a 60 dies  l’ import complet de la 
comanda, les ulleres que no venguem ens les haurem de quedar i intentar dóna’ls-
hi una altra sortida que no sigui tornar-les a fàbrica.  
Bioeyes, Allison i Dicogaf, al ser proveïdors més petits, ens ofereixen la 
possibilitat de pagar les muntures que venguem, post venta, fet que ens dóna 
molta flexibilitat i ens treu pressió. 
 
 
 
 
 
 
 
Taula 10 . Resum sistema pagament proveïdors 
 
Lents de contacte i lents oftàlmiques pagament mensual. 
Líquids i accessoris pagament trimestral. 
Proveïdors Quantitat 
mínima 
Mes de 
comanda 
Mes de rebut 
(respectivament) 
Forma de 
pagament 
Luxottica 
i Safilo 
Si 
 
Març, 
juny, 
setembre i 
desembre 
Juny, setembre, 
desembre i març 
A 60 dies 
Proveïdors 
més petits 
No Març, 
juny, 
setembre i 
desembre 
Juny, setembre, 
desembre i març 
Pagament 
post venta 
de la 
muntura 
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6.6 Compte de resultats provisional  
 
En el compte de resultats provisional si reflecteixen els ingressos i les despeses de 
cada mes durant el període de l’any 2015 de forma desglossada, mes a mes, i els 
resultats finals dels anys 2016 i 2017. La primera taula, encàrrecs, és on s’hi 
veuen el nombre d’articles venuts per mes, sabent això i establint un preu mig 
realista i assolible per encàrrec, podem elaborar les dues taules següents, ja amb 
euros.  
El compte de resultats provisionals segueix un patró normal des del punt de vista 
de la obertura d’un negoci d’òptica. Els primers mesos tenim pèrdues constants, 
de juny a gener, amb l’excepció del 3er mes, el mes d’agost, on obtenim 
beneficis. Això podria ser degut a una sumatòria de factors; el treball realitzat els 
dos primers mesos mitjançant les promocions i descomptes d’obertura, el fet de 
que molta gent tingui vacances i gasti en els comerços locals, entre ells el nostre 
donat que és la novetat i, per últim, el termini final de rebaixes.  
Veiem que a partir del gener es comencen a desencadenar mesos seguits de 
beneficis, això ens transmet una mica d’estabilitat i a la vegada ens permet acabar 
l’exercici amb beneficis.  
Posteriorment els exercicis del 2016 i 2017 es resolen amb beneficis ja 
considerables i  creixents respecte l’exercici anterior. 
Taula Compte de resultats provisional (Annex 5) 
 
6.7 Balanç de situació provisional 
El balanç de situació reflecteix amb claredat i exactitud el patrimoni de l’empresa 
degudament valorat en un moment determinat, així com els beneficis o pèrdues 
obtinguts al tancament de l’exercici. 
Observant la primera taula, la de l’actiu, podem veure que aquest esta dividit en 
dos, el primer és l’actiu no corrent, el qual ens mostra les inversions tangibles i 
intangibles, amb les seves corresponents amortitzacions acumulades que els hi 
resten valor acumulat any rere any. En l’actiu corrent hi trobem les existències en 
valor econòmic de les quals disposem, el valor de l’estoc que es troba a la botiga, 
i també els diners que tenim a caixa i al banc en el moment. 
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La segona taula, la del passiu, està dividida en tres apartats. El primer és el 
patrimoni net de l’empresa, és a dir, les aportacions dels socis juntament amb el 
resultats dels exercicis ens dona com a resultat la situació econòmica del 
patrimoni de l’empresa en aquell moment. 
En segon lloc hi trobem el passiu no corrent, en el nostre cas el 0 ja que no tenim 
cap línea de crèdit oberta, de moment. 
En tercer i últim lloc hi trobem el passiu corrent, és a dir, el que la empresa deu a 
proveïdors i terceres persones. 
Taula Balanç de situació provisional (Annex 6) 
 
6.8 Tresoreria  
En la tresoreria s’hi reflecteixen les accions del flux monetari de l’empresa. En la 
nostra tresoreria provisional, amb un saldo inicial de caixa de 19.677€, era 
important veure si seria necessari demanar una línea de crèdit. Afortunadament, a 
partir dels 4 mesos, a l’agost del 2015, ja podem veure que no serà necessari ja 
que el saldo inicial mensual de caixa augmenta mes a mes. 
Taula de Tresoreria (Annex 7) 
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7. Conclusions 
 
Cervera és una ciutat d’uns 10.000 habitants aproximadament, amb uns quants 
pobles petits que la voregen. Amb termes de població, hi ha possibilitat de 
negoci, però òbviament no és una ciutat com Barcelona i, per tant, és important 
mentalitzar-se de que si algun dia aquest projecte es fa realitat, la nostra òptica no 
sigui un entrar i sortir de gent constantment. 
Partint de que l’objectiu del treball era dur a terme un pla de negoci per muntar 
una òptica a Cervera conjuntament amb un petit estudi de mercat per veure si 
seria rentable,  he intentat adequar-me als temps que corren i ho he dut a terme 
amb la màxima eficiència possible, comprant maquinària de segona mà i en un 
local propi, tot això amb l’únic afany de abaratir els costos inicials i augmentar 
les probabilitats d’èxit del projecte. 
En el compte provisional de resultats he intentat continuar de manera austera, 
començant  a encàrrec d’ulleres graduades diari, amb un preu mig de 210€.  
Tot i l’estudi de la competència, la idea de les promocions a les institucions i els 
aires d’un nou local amb treballadors joves, és difícil si més no, encertar a l’hora 
de fer una predicció, i per això reitero: crec que és molt positiu no haver-nos 
excedit en la inversió inicial. 
 
Concloent, la part financera del treball reflexa la viabilitat del projecte, amb 
beneficis anuals, tot i que petits, ja el primer any. Inclús, segons les dades 
obtingudes, ens podríem plantejar demanar un crèdit i modernitzar una mica la 
maquinària o afegir-ne de nova si es complissin les taules provisionals dels 2 
primers anys per tal de poder oferir més als nostres pacients/clients. 
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Annexos  
 
Annex 1. Taula de preus de l’equipament: 
Equip Preu (€) 
 
Gabinet Essilor (segona mà) format per: 
1. Foròpter Nidek RT-2100S 
2. Projector d’optotips Nidek 
3. Biomicroscopi SM-2 
4. Autorefractòmetre/Queratòmetre 
ARK-710z 
5. Caixa de lents de prova 
 
 
 
 
10.000 
Set de retinoscòpi de franja + oftalmoscopi 440,70 
Frontofocòmetre automàtic Nidek  
LM6000P  
1.800 
Tonòmetre d’aire Reichert 7 3.500 
2 Acer Aspire One 800 
Biseladora manual INDO 169 
Total: 16.709 
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Annex 2. Enquesta  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bon dia, em dic Mateu Carbonell i estic fent un petit estudi del sector òptic a Cervera, 
seria tan amable de contestar  aquestes preguntes ? Tan sols li prendré 2 minuts, gràcies. 
1. 
- Porta algun tipus d’ulleres ? 
- De sol sense graduar, de sol graduades  o de vista ?  
- Quantes en té ? 
- De quina marca són ? 
2. 
- Porta o ha portat mai LC ? 
- Li van/anaven bé ? 
- Per què les vas deixar de portar ? 
3.  
- En una ullera, què és el que més valora ? 
 ( el disseny i la qualitat, el preu, la marca, la comoditat, altres ) 
4. 
- Anant a peu, a quants minuts aproximadament viu del carrer major ? 
- Cada quan hi passa ? 
- Li agradaria que al carrer major s’obrissin més negocis ? 
 
5.   -  Des de que compra una ullera graduada, fins que la pot anar a buscar,  
 quants dies troba normal que duri el procés ?      
6. 
- Per últim, que és el que MÉS valora en una òptica ? 
( el tracte i la professionalitat, la varietat del producte, els preus, la estètica del local, 
altres) 
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Annex 3. Descripció de les obligacions fiscals i tràmits a seguir segons la 
Generalitat de Catalunya: 
Tràmits de constitució 
1. Sol·licitud de la certificació de denominació social: el registre mercantil 
ens ha d’autoritzar un nom en concret per l’entitat que volem crear. 
Aquesta autorització es sol·licita a través de la pàgina web (www.rmc.es) . 
A la sol·licitud i farem constar, per ordre de preferència, tres noms triats 
per denominar la nostra societat. El registre ens autoritzarà a fer servir el 
nom si no n’hi ha cap d’igual o similar que pugui provocar confusió al 
tràfic mercantil. 
Temps i cost de tramitació: 18,24€ si ho demanem per correu certificat. El 
temps de tramitació és d’ aproximadament 15 dies. 
 
2. Dipòsit del capital social en una entitat bancària:  Acompliment del requisit 
legal de dipositar el capital social mínim per constituir una societat a una 
entintat bancària. 
Temps i cost de tramitació: al moment el banc o caixa emet un certificat 
que acredita que s’ha obert un compte a nom de la societat en constitució i 
les aportacions que ha fet cadascuna de les persones que s’associen (fet que 
determina el poder de decisió i el dret a cobrar beneficis a la societat. 
 
3. Escriptura pública de constitució: en aquesta escriptura es consigna quines 
son les persones que s’associen fent constar el grau de participació a la 
societat, les que exerciran l’administració de la mateixa i s’inclouen els 
Estatus que regiran la societat. 
Temps i cost de tramitació: el cost de l’escriptura pública està en funció 
del capital social, de les còpies que es vulguin i del nombre de folis de 
l’escriptura. 
El temps de tramitació es el que pugui tardar la notaria en donar dia i hora. 
 
4. Declaració prèvia d’inici d’activitat i sol·licitud CIF: es aconsellable 
sol·licitar el CIF provisional abans d’iniciar l’activitat efectivament 
(començar a facturar). Mitjançant el model 036 o el 037 ens assignen un 
número tot i que no iniciem l’activitat encara. Si hem de rebre factures a 
nom de l’empresa abans d’iniciar l’activitat, hem de sol·licitar a Hisenda 
l’alta prèvia a l’ inici d’activitat, marcant la casella 504 a la declaració 
censal (model036/037) així tenim la possibilitat de deduir les despeses que 
genera el nostre negoci prèvies a l’ inici de l’activitat (emetre factures). 
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Temps i cost de tramitació: el cost de l’imprès 036/037 és gratuït si el 
descarreguem a través d’ Internet. El mateix dia de presentació de la 
declaració  es fa lliurament d’una targeta fiscal provisional. 
 
5. Liquidació ITPAJD, per operacions societàries – Impost de Transmissions 
Patrimonials i Actes Jurídics: la constitució de societats determina el 
naixement de l’ impost de transmissions patrimonial que implica el 
pagament a l’Agència tributària de Catalunya de la quota de l’1% del 
capital social. 
Temps i cost de tramitació: l’ 1% del capital social escripturat. La 
liquidació s’ha d’efectuar en el termini d’un mes a partir de la data de 
l’acte, si no es meritaran interessos. 
 
6. Inscripció registre mercantil: amb la inscripció al registre mercantil la 
societat adquireix personalitat jurídica amb efectes retroactius des de la 
seva constitució davant Notari (tots els actes realitzats fins el moment 
esdevenen vàlids i amb la inscripció al registre). 
Temps i cost de tramitació: el cost d’inscripció al Registre Mercantil depèn 
del capital social aportat a l’empresa. En funció d’una taula es calcula 
l’aranzel aplicable i sobre el resultat el 16% d’ IVA. A la quantitat resultant 
cal afegir el cost de l’imprès 0.30€. En el moment de la presentació s’ha de 
fer una provisió d’uns 100€ aproximadament, que posteriorment es 
descomptaran de l’ import a la factura final. La inscripció al registre es 
produeix al cap de 15 dies hàbils a partir de la presentació. 
 
Tràmits de posada en marxa 
1. Declaració censal d’alta: inscripció al cens de l’Agència Tributària, 
obligatori per exercir una activitat empresarial, professional o artística: 
es comunicarà mitjançant 
per a PERSONES FÍSIQUES (no jurídiques), és a dir aquelles persones 
físiques que comuniquin l’ inici d’activitat com empresari/a individual o 
professional. 
L’ hauran de presentar aquelles entitats que sol·licitin l’assignació d’un 
número de CIF i que tinguin l’ obligació d’identificar als seus socis/es 
comuns/es o partícips/es. 
Temps i cost de tramitació: pot descarregar-se gratuïtament a través d’ 
Internet. 
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2. Inscripció de l’empresa a la Seguretat social i altes empresari/a i 
treballadors/es: tota persona física o jurídica, per compte de la qual a 
treballar persones incloses al Règim General de la Seguretat Social, 
haurà d’inscriure la seva empresa a la Tresoreria de la Seguretat Social. 
3. Comunicació d’obertura del centre de treball : l’empresariat té 
l’obligació de comunicar l’obertura d’un centre de treball o la represa 
d’activitats al Servei Territorial corresponent del Departament de 
treball. 
4. Obtenció del llibre de visites: s’ha d’adquirir i portar a la Delegació de 
Treball i Seguretat Social, per a que sigui diligenciat en el seu primer 
full i per a que la resta de folis siguin segellats. 
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Annex 4. Certificat de qualitat 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pacient: 
Data: 
Òptica93 li agraeix la seva confiança. 
Treballem amb les millors marques per oferir-li un servei de garanties post venta de màxima 
qualitat. 
 
Les lents oftàlmiques que acaba d’obtenir presenten les següent especificacions: 
 Lent orgànica / índex / material 
 Filtres 
 Antireflexant 
 Capa hidrofòbica fàcil de netejar 
 Endurit amb base extraperflorada  
 Capa hidrofòbica de fàcil neteja 
 
Gràcies a la qualitat INDO i  Òptica93  gaudirà de dos anys de garantia en tractaments de 
superfície. 
També gaudirà d’un 50% de descompte en cas de pèrdua o trencament durant els 2 primers 
anys. 
 
Firma i Col: 
 
 58 
 
 
Annex 5. Compte de resultats provisional 
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Annex 6. Balanç de situació provisional 
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Annex 7. Tresoreria 
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